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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Ilmu Ekonomi Islam yaitu ilmu pengetahuan sosial yang mempelajari
masalah ekonomi rakyat yang diilhami oleh nilai-nilai islam.1 Sistem Ekonomi
Islam merupakan sistem ekonomi yang berorientasi rahmatan lil alamin.2
Dalam hal ini Islam memberikan peluang bagi Manusia untuk melakukan
berbagai inovasi terhadap bentuk-bentuk muamalah yang mereka butuhkan
dalam kehidupan mereka, dengan syarat bahwa bentuk muamalah hasil
inovasi ini tidak keluar dari prinsip-prinsip yang telah ditentukan oleh Islam.
Al-Qur’an memandang bisnis sebagai pekerjaan yang menguntungkan
dan menyenangkan. Bisnis yang menguntungkan adalah bukan hanya
melakukan ukuran yang benar dan timbangan yang tepat, tetapi
menghindarkan dari segala bentuk kecurangan yang kotor dan korup. Al-
Qur’an menekankan sebuah bisnis yang kecil lewat jalan halal, jauh lebih baik
dari bisnis besar yang dilakukan dengan cara haram dan khabits (jelek).3 Allah






1 Abdul Manan, Teori dan Praktek Ekonomi Islam, (Yogyakarta: PT. Amanah Bunda
Sejahtera, 1997), h. 15.
2 Muslich, Bisnis Syariah, (Yogyakarta: YKPN, 2007), h. 27.




Artinya: Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar),
kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas suka sama suka
diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh darimu. Sungguh,
Allah Maha Penyayang kepadamu.4
Manusia harus mampu menemukan bagaimana ia harus memenuhi
kebutuhan hidupnya yang terus berkembang, karena berusaha bagi mereka
sebuah keharusan. Adapun anjuran berusaha yang telah Rasulullah ajarkan
kepada kita semua yaitu tentang berwirausaha (pedagang). Karena Nabi
Muhammad SAW dan sebagian dari para sahabatnya pun adalah pedagang
yang profesional.
Sebagaimana yang telah kita ketahui perkembangan bisnis di muka
bumi ini sangatlah berkembang dengan pesatnya, seperti halnya dengan kota
Pekanbaru yang sebagai salah satu pusat perdagangan dan bisnis menimbulkan
banyak sekali perubahan. Perubahan yang paling jelas terlihat adalah
persaingan bisnis yang semakin tajam. Hal ini di tandai dengan berdirinya
usaha-usaha baru yang bergerak di bidang penyediaan pangan (kuliner).
Dalam dunia bisnis yang semakin ketat ini, perusahaan yang tidak
mampu mempersiapkan produk baru akan menghadapi resiko yang berat.
Perusahaan semacam ini akan mendapatkan produk-produk menjadi korban
4 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Bandung: PT
Sygma Examedia, 2009), h. 83
3berubah-ubah kebutuhan dan selera konsumen, perkembangan teknologi baru,
daur produk yang semakin pendek serta persaingan yang semakin kompetitif.
Persaingan yang terjadi didalam dunia bisnis tidaklah menjadi sesuatu
yang menakutkan, karena para pedagang pastinya telah mensiasati setiap
usahanya agar tetap eksis dan laris dipasaran. Dengan banyaknya usaha yang
didirikan, tingkat persaingan yang terjadi pun semakin ketat. Untuk mampu
bertahan hidup perusahaan sebagai pelaku bisnis dituntut untuk mampu
bersaing dengan cara meningkatkan mutu kinerjanya, karena hanya mereka
yang mempunyai kinerja yang baik yang akan tetap bertahan hidup.
Mensiasati usaha ini sangatlah diperlukan agar menarik pihak
konsumen untuk membeli apa yang kita tawarkan karena masalah persaingan
bukanlah persoalan baru dalam dunia bisnis. Setiap perusahaan tidak dapat
menghindari diri dari kemungkinan bersaing dengan perusahaan lainnya.
Namun, persaingan dapat dijadikan cambuk bagi perusahaan untuk lebih
berhati-hati dalam menjalankan roda perusahaannya. Selain itu perusahaan
juga harus selalu memperhatikan perkembangan selera konsumen agar
langganan yang ada atau konsumen yang ada tidak lari keperusahaan pesaing.
Persaingan merupakan faktor dari luar perusahaan yang dapat mempengaruhi
kinerja perusahaan dalam memasarkan produk yang dihasilkan perusahaan.
Persaingan menentukan kegiatan yang perlu bagi perusahaan untuk beroperasi
seperti inovasi pada penjualan atau implikasi yang baik.
Secara umum definisi penjualan dapat diartikan sebagai sebuah usaha
atau langkah konkrit yang dilakukan untuk memindahkan suatu produk, baik
4itu berupa barang ataupun jasa dari produsen kepada konsumen sebagai
sasarannya. Tujuan utama penjualan yaitu mendatangkan keuntungan atau
laba dari produk ataupun barang yang dihasilkan produsennya dengan
pengelolaan yang baik. Dalam pelaksanaannya, penjualan sendiri tidak akan
dapat dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja didalamnya seperti
pedagang dan tenaga pemasaran.5
Disamping itu yang mempengaruhi suatu penjualan yaitu dengan
adanya faktor-faktor yang terkait didalamnya. Adapun faktor penjualan
tersebut adalah pertama, daya beli mempengaruhi penjualan yaitu karena
apabila daya beli konsumen meningkat maka penjualan juga akan meningkat,
sedangkan apabila daya beli konsumen menurun maka penjualan juga akan
menurun. Kedua, perubahan selera konsumen dapat mempengaruhi penjualan
karena apabila selera berubah kemungkinan konsumen tersebut akan
berpindah pada produk lain akibatnya penjualan akan menurun.
Adapun konsep penjualan juga menjelaskan bahwa sudah banyak
prodsen yang menawarkan berbagai variasi produk dipasaran. Konsumen
mempunyai banyak pilihan, dan mereka dengan mudah memilih produsen
yang berbeda. Dengan situasi seperti ini, pemasar tidak akan berhasil
memasarkan produknya jika tidak mempunyai usaha mempromosikan barang
dan penjualan. Jika penjualan tidak agresif, konsumen tidak akan bergeming.
5 Sutojo Siswanto, Kerangka Dasar Manejemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Remaja
Rosdakarya, 1997), h. 28.
5Social marketing concept adalah konsep dimana organisasi harus
mengetahui kebutuhan, keinginan, dan minat dari target pasar dan
memberikan kepuasan yang diharapkan secara efektif dan efesien
dibandingkan oleh pesaing dalam rangka mempertahankan atau meningkatkan
kesejahteraan pelanggan masyarakat secara umum.6
Adapun strategi yang harus diperhatikan agar usaha yang kita jalani
tetap laris dipasaran yaitu dengan penjualan yang baik, kemudian dapat
memenangkan persaingan dengan membuat perbedaan dari produk yang
dipasarkan dibandingkan produk perusahaan saingan. Sehingga konsumen
merasakan adanya perbedaan yang bersifat positif dibandingkan dari produk
perusahaan lainnya, konsep ini dinamakan dengan diferensiasi. Dengan
strategi inilah perusahaan berusaha memperkenalkan ciri-ciri baru pada
penjualan yang dipasarkan.7
Sebuah perusahaan yang dikenal baik untuk kualitasnya dalam segmen
tertentu akan menetukan posisi dalam sebuah segmen baru jika ada banyak
pembeli yang mencari kualitas. Tetapi dalam banyak kasus, dua atau lebih
perusahaan akan mengejar posisi yang sama. Kemudian, masing-masing
perusahaan harus mencari cara lain untuk membedakan dirinya. Setiap
perusahaan harus mendiferensiasikan penawarannya dengan menggabungkan
6 M. Taufik Amir, Dinamika Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2005), h.
21.
7 David J Hunger dan Thomas Wheleen, Manejemen Strategis, (Yogyakarta: Andi, 2003),
h. 18.
6sekumpulan manfaat unik yang sesuai dengan satu kelompok substansial
dalam segmen itu.8
Strategi Diferensiasi adalah memilih bagaimana organisasi menjadi
berbeda. Manejer mengambil keputusan tentang apakah perusahaan akan
melakukan kegiatan yang berbeda ataukah mengambil tindakan yang mirip
dengan cara berbeda dibandingkan dengan competitor. Strategi harus berubah
dari waktu kewaktu agar sesuai dengan kondisi lingkungan. Namun, harus
kompetitif dalam mengembangkan strateginya perusahaan harus tetap fokus
terhadap aktifitasnya dengan pesaingnya.
Keunggulan diferensiasi menjadi salah satu aspek unik dalam suatu
organisasi yang mempengaruhi target konsumen menjadi pelanggan setia
perusahaan dibandingkan dengan pesaing lainnya. Keunggulan diferensiasi
juga harus terjadi dalam setiap elemen bauran pemasaran (Marketing Mix)
yaitu produk, harga, tempat, dan promosi.
Pada dasarnya diferensiasi produk adalah tindakan merancang satu set
perbedaan yang berarti untuk membedakan penawaran perusahaan dari
penawaran pesaing. Artinya perusahaan berusaha membuat produk yang
ditawarkan mempunyai keunggulan atau mempunyai nilai lebih dibanding
produk kompetitor.9
Diferensiasi sangat penting bagi strategi produk perusahaan. Tanpa
diferensiasi, produk perusahaan hanya akan menjadi komediti. Artinya produk
8 Philips Kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 2006),
h. 249.
9 Daft L, Richard, Manjemen, (Jakarta: Salemba Empat, 2003), h. 379.
7tersebut tidak berbeda jauh dengan produk yang lainnya.10 Seperti yang
dilakukan oleh penjualan Bakso Malang Bung Hadi Pekanbaru yang
menerapkan penjualan yang sangat menarik dari yang lainnya.
Berawal dari hal tersebut diatas Bakso Malang Bung Hadi Pekanbaru
menjalankan sistem penjualan yang berbeda dengan penjualan bakso pada
umumnya. Jika penjualan bakso pada umumnya telah menetapkan harga satu
porsi baksonya, sedangkan penjualan pada Bakso Malang Bung Hadi
Pekanbaru ini yaitu dengan cara konsumen mengambil bakso dengan sendiri
nya dengan harga Rp. 2.500,- per baksonya dan mendapatkan mie soun dan
mie kuning dengan gratis. Hal ini diterapkan agar daya tarik konsumen untuk
membeli bakso tersebut lebih meningkat, maka penjualan di Bakso Malang
Bung Hadi pun akan meningkat seperti yang diharapkan. Berdasarkan
wawancara penulis mengatakan bahwa usaha Bakso Malang Bung Hadi
mengalami peningkatan penjualan setiap tahun, dan peningkatan tersebut
berdampak pada kesejahteraan karyawannya.11
Namun karena banyaknya produk-produk sejenis yang beredar di
pasaran khususnya di kota Pekanbaru, menyebabkan persaingan dalam
merebut pasar. Dikarenakan hal tersebut Bakso Malang Bung Hadi harus
berupaya dengan berbagai cara serta melakukan strategi-strategi agar
produknya terdiferensiasi untuk merebut pasar, mempertahankan produknya
dari pesaing industi yang lain dan menjadikan peningkatan pendapatan pada
usaha yang dijalaninya.
10 Philip Kotler, dkk, Manejemen Pemasaran,(Yogyakarta: Andi, 1997), h.102.
11 Rian Hadi Satria, Pemilik Bakso Malang Bung Hadi, Wawancara, 12 Desember 2014.
8Bakso Malang Bung Hadi Pekanbaru telah berhasil membuat segmen
pada produknya sesuai dengan keinginan yang diharapkan. Oleh karena itu
dengan menjalankan penjualan yang berbeda seperti itulah Bakso Malang
Bung Hadi lebih di minati oleh banyak nya konsumen hingga saat ini.
Dari paparan diatas, penulis tertarik meneliti sejauh mana Bakso
Malang Bung Hadi Pekanbaru berperan dalam mendiferensiasikan pada
penjualan dalam bentuk skripsi dengan judul: “STRATEGI DIFERENSIASI
PRODUK PADA PENJUALAN BAKSO MALANG BUNG HADI DI
TINJAU MENURUT EKONOMI ISLAM”.
B. Batasan Masalah
Agar pembahasan pada penelitian ini tidak terlalu luas dan lebih
mudah dipahami maka penulis membatasi tulisan ini tentang Strategi
Diferensiasi Produk Pada Penjualan Bakso Malang Bung Hadi Cabang Panam
Pekanbaru Ditinjau Menurut Ekonomi Islam.
C. Rumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah diatas maka ada beberapa hal yang
menjadi permasalahan dalam penelitian ini, yaitu:
1. Bagaimana strategi diferensiasi produk yang diterapkan pada penjualan
Bakso Malang Bung Hadi Cabang Panam Pekanbaru?
2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam penjualan Bakso
Malang Bung Hadi Cabang Panam Pekanbaru?
93. Bagaimanakah tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi diferensiasi
produk yang dilakukan oleh Bakso Malang Bung Hadi Cabang Panam
Pekanbaru?
D. Tinjauan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian
a. Untuk mengetahui strategi diferensiasi produk yang diterapkan pada
penjualan Bakso Malang Bung Hadi Cabang Panam Pekanbaru agar
tetap laris dipasaran.
b. Untuk mengetahui apa saja faktor pendukung dan penghambat Bakso
Malang Bung Hadi Cabang Panam Pekanbaru.
c. Untuk mengetahui tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi
diferensiasi produk pada penjualan yang dilakukan Bakso Malang
Bung Hadi Cabang Panam Pekanbaru.
2. Kegunaan Penelitian
a. Sebagai bahan informasi bagi pengusaha untuk mengetahui dalam
mengambil kebijakan-kebijakan strategi diferensiasi apa yang tepat.
b. Sebagai wadah bagi penulis dalam menerapkan ilmu yang telah
diperoleh serta berguna untuk penelitian lebih lanjut.
c. Sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan studi dan memperoleh
gelar Sarjana Ekonomi Syariah di Fakultas Syariah dan Hukum
Universitas islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.
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E. Metode Penelitian
Dalam penelitian ini penulis menggunakan langkah-langkah sebagai
berikut:
1. Lokasi penelitian
Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang beralokasi di JL.
HR. Soebrantas Panam Pekanbaru. Adapun alasan penulis memilih lokasi
ini karena menariknya penjualan yang dilakukan oleh Bakso Malang Bung
Hadi dan menjadi salah satu pilihan bagi konsumen untuk
mengunjunginya karena adanya perbedaan yang signifikan dari penjual
bakso yang lainnya.
2. Subjek dan Objek Penelitian
Subjek penelitian adalah sumber utama data penelitian, yaitu yang
memiliki data mengenai variabel-variabel yang diteliti12. Adapun Subjek
penelitian adalah pemilik dan konsumen Bakso Malang Bung Hadi
Pekanbaru Panam. Sedangkan objek penelitian ini adalah strategi
diferensiasi produk pada penjualan Bakso Malang Bung Hadi di tinjau
menurut Ekonomi Islam.
3. Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah pemilik, karyawan, dan
konsumen pada Bakso Malang Bung Hadi, oleh karena itu penulis
mengambil 1 orang pemilik bakso dan 5 karyawan berjumlah 6 orang
12 Saifuddin Azwar, Metode Penelitian,(Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 1997), h. 34
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dengan menggunakan metode total sampling, dan untuk konsumen
penulis mengambil kuota 40 orang dengan menggunakan metode
accidental sampling13
4. Sumber Data
Sumber data dalam penelitian ini meliputi dua kategori yaitu:
a. Data Primer yaitu data yang diperoleh langsung dari subjek penelitian
dengan menggunakan alat pengukuran atau alat pengambilan data
langsung pada subjek sebagai sumber informasi yang dicari.
b. Data Skunder yaitu  data yang diperoleh lewat pihak lain, tidak
langsung diperoleh oleh peneliti dari subjek penelitiannya.
5. Teknik Pengumpulan data
Untuk mendapatkan kualitas data yang valid maka metode
pengumpulan data yang penulis gunakan adalah sebagai berikut:
a. Observasi
Yaitu metode pengumpulan data yang digunakan untuk menghimpun
data penelitian melalui pengamatan dan pengindraan.
b. Wawancara
Yaitu proses memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian dengan
cara tanya jawab sambil bertatap muka antara pewawancara dengan
informan atau orang yang diwawancarai, dengan atau tanpa
menggunakan pedoman wawancara, dimana wawancara dan informan
terlibat dalam kehidupan sosial yang relatif lama.
13 Muhammad, Metode Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta: PT.
Grafindo Persada, 2008), h. 174.
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c. Angket
Yaitu menyebarkan sejumlah pertanyaan secara tertulis yang diberikan
kepada responden yang telah ditentukan dan di jadikan data primer.
d. Dokumentasi
Yaitu metode yang digunakan untuk menelusuri data historis.14
6. Metode Analisa Data
Dalam menganalisis data yang disajikan, penulis menggunakan
metode analisa data kualitatif yaitu dengan mengumpulkan data yang telah
ada kemudian data tersebut dikelompokkan kedalam kategori-kategori
berdasarkan persamaan dan perbedaan dari jenis data tersebut, dengan
tujuan dapat menggambarkan persamaan yang diteliti, kemudian dianalisa
dengan menggunakan pendapat atau teori para ahli yang relevan.
7. Metode Penulisan
Dalam penulisan ilmiah ini, yaitu menggunakan metode-metode
yang terdiri dari:
a. Deduktif adalah menyimpulkan hubungan yang tadinya tidak tampak,
berdasarkan generalisasi yang sudah ada.
b. Induktif adalah proses mengorganisasikan fakta-fakta atau hasil-hasil
pengamatan yang terpisah-pisah menjadi suatu rangkaian hubungan
atau generalisasi.
c. Deskriptif adalah peneliti mengamati sesuatu (subjek penelitian) dan
kemudian menjelaskan apa yang diamatinya.15




Untuk lebih jelas dan mudah dipahami dalam penelitian ini, maka
penulis memaparkan sistematikanya sebagai berikut:
BAB I : PENDAHULUAN
Dalam bab ini terdiri dari Latar Belakang, Rumusan Masalah,
Batasan Masalah, Tujuan dan Kegunaan penelitian, Metode
Penelitian, dan Sistematika Penulisan.
BAB II : GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN
Merupakan gambaran umum Bakso Malang Bung Hadi
Pekanbaru, yang terdiri dari Sejarah Singkat Bakso Malang
Bung Hadi Pekanbaru, Visi dan Misi Bakso Malang Bung Hadi,
dan Struktur Organisasi Bakso Malang Bung Hadi.
BAB III : LANDASAN TEORI
Merupakan uraian tentang hal-hal yang berkaitan dengan teori
yang ada hubungannya dengan permasalahan yang diteliti yang
meliputi: Pengertian Strategi, Pengertian Diferensiasi Produk,
Pengertian Penjualan, dan Penjualan Menurut Pandangan Islam.
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Merupakan uraian tentang hasil penelitian yaitu Strategi
Diferensiasi Produk Pada Penjualan yang dilakukan oleh Bakso
Malang Bung Hadi, Faktor Pendukung dan Penghambat dalam
15 Ibid., h. 122.
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Penjualan Bakso Malang Bung Hadi, dan Tinjauan Ekonomi
Islam dalam Strategi Diferensiasi Produk Pada Penjualan Bakso
Malang Bung Hadi
BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN
Merupakan uraian yang berisikan tentang kesimpulan dan
sasaran yang menyangkut tentang bab-bab dan sub-sub
sebelumnya.
